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The purpose of this thesis was to gather information on pricing and cost accounting for 
a small entrepreneur. The aim was to find a suitable method for an entrepreneur who 
does not have much experience of pricing or cost accounting. The company this bache-
lor’s thesis was made for is a small contractor company which specializes in roofing 
and cladding work.  The company wishes to be anonymous, so will be referred to in this 
thesis as Sole Trader X. 
 
The theoretical part of the thesis is based on many literary sources. Many techniques for 
counting costs and pricing units were found this way. Of all the pricing techniques re-
viewed, the most appropriate one for Sole Trader X is probably full-cost pricing, mostly 
because it takes all the costs of the service into account. With the help of cost account-
ing, the company can easily count the direct and indirect costs of every service. In addi-
tion to the actual costs of producing and providing the service, the price level set by the 
competitors, and the amount of demand for the services from potential customers are 
factors which must still be factored into the pricing process so that the service would not 
be under- or overpriced. 
 
The proposals in this thesis were made on the basis of Sole Trader X’s present business 
operations. If the company expands its operations, the methods may have to be changed 
in order to gather more accurate information on costs.  
Key words: pricing, cost accounting, sole trader 
4 
 
SISÄLLYS 
1 JOHDANTO ................................................................................................................ 6 
2 KUSTANNUSLASKENTA ........................................................................................ 7 
2.1 Kustannusten luokittelu ....................................................................................... 7 
2.2 Kustannuslaji- ja kustannuspaikkalaskenta ......................................................... 9 
2.3 Suoritekohtainen laskenta .................................................................................. 10 
2.3.1 Suoritekalkyylit ....................................................................................... 11 
2.3.2 Valmistus- ja omakustannusarvo ............................................................ 12 
2.3.3 Jakolaskenta ............................................................................................ 13 
2.3.4 Lisäyslaskenta ......................................................................................... 13 
2.3.5 Toimintolaskenta ..................................................................................... 15 
3 HINNOITTELU ........................................................................................................ 18 
3.1 Hinnoitteluun vaikuttavat tekijät ....................................................................... 18 
3.2 Hinta kilpailukeinona ......................................................................................... 19 
3.3 Asiakkaan näkökulma hinnoitteluun ................................................................. 20 
3.4 Hinnan esittäminen asiakkaalle ......................................................................... 21 
3.5 Hinnoittelutapoja ............................................................................................... 23 
3.5.1 Kustannusperusteinen hinnoittelu ........................................................... 23 
3.5.2 Kustannuslaskennan hinnoitteluprosessi ................................................. 26 
3.5.3 Urakkahinnoittelu .................................................................................... 27 
3.5.4 Kustannusperusteisen hinnoittelun kritiikki ............................................ 29 
3.5.5 Markkinaperusteinen hinnoittelu ............................................................ 29 
3.5.6 Tuntiperusteinen hinnoittelu ................................................................... 30 
3.6 Hintaan liittyvät säädökset ................................................................................. 31 
4 MENETELMIEN SOVELTAMINEN KOHDEYRITYKSESSÄ ............................ 33 
4.1 Yritysesittely ...................................................................................................... 33 
4.2 Kustannuslaskenta kohdeyrityksessä ................................................................. 33 
4.2.1 Kustannuslaskentatapojen sopivuus kohdeyritykselle ............................ 33 
4.2.2 Kustannusten käsittely ............................................................................ 35 
4.2.3 Suoritekohtainen laskenta ....................................................................... 36 
4.3 Hinnoittelu kohdeyrityksessä ............................................................................. 37 
4.3.1 Urakkalaskutus ........................................................................................ 37 
4.3.2 Tuntien mukainen laskutus ..................................................................... 38 
4.3.3 Arvonlisävero rakennusalalla .................................................................. 39 
4.4 Laskuri yrityksen käyttöön ................................................................................ 40 
5 POHDINTA ............................................................................................................... 42 
LÄHTEET ....................................................................................................................... 44 
5 
 
LIITTEET ....................................................................................................................... 46 
Liite 1. Kustannuslaskenta- ja hinnoittelulaskuri yrittäjälle ...................................... 46 
6 
 
1 JOHDANTO 
 
 
Opinnäytetyöni tarkoitus on löytää sopiva hinnoittelutapa kohdeyritykselle. Lisäksi py-
rin etsimään soveltuvaa menetelmää kustannusten laskentaan. Tavoitteenani on löytää 
helppokäyttöinen, mutta silti tarpeeksi informaatiota antava kustannusten laskenta me-
netelmä pienen yrityksen tarpeisiin. Kustannusten laskentaa tullaan käyttämään hinnoit-
telun tukena. Hinnoittelussa lähtökohta on, että valittu hinta kattaa suoritteen kaikki 
kustannukset. Tavoitteenani on löytää sopivat menetelmät ja antaa neuvoja niiden käyt-
töön, jotta yrittäjä pystyisi helposti hyödyntämään opinnäytetyön tuloksia myös käytän-
nössä.  
 
Toimeksiantajana on pieni rakennusyritys, Toiminimi X, joka on erikoistunut katto- ja 
ulkoverhoilutöihin. Yrityksen ainoana työntekijänä on yrittäjä itse. Tähän asti Toimini-
mi X on toiminut alihankkijana Yritys Oy:lle. Yritys Oy on hankkinut kaikki Toiminimi 
X:n asiakkaat ja urakat. Myös asiakkaalta perittävä hinta on tullut suoraan Yritys Oy:ltä, 
joten Toiminimi X:n yrittäjällä ei ole vielä ollut tarvetta hinnoitella palveluitaan eikä 
hänellä ole hinnoittelusta tai kustannusten laskemisesta sen koommin kokemusta. Nyt 
yrittäjälle on ilmennyt tarve myös omille asiakkaille, joten omien palveluiden hinnoitte-
lu on tullut ajankohtaiseksi.  
 
Sopivia menetelmiä miettiessä tulee ottaa huomioon yrityksen toimiala ja koko. Pien-
yrittäjä haluaa mahdollisimman paljon hyötyä vähillä resursseilla. Tämä huomioon otta-
en, menetelmien tulisi olla mahdollisimman helposti integroitavissa yrityksen toimin-
taan, ja mahdollisimman helppokäyttöisiä.  
 
Opinnäytetyöni ensimmäisessä osassa on koostettu yleisimpiä tapoja kustannusten las-
kentaan. Toisessa osiossa käydään läpi, miten kustannusperusteisesti suoritteita voidaan 
hinnoitella. Vastapainona tälle esitellään markkinaperusteinen hinnoittelu ja sen hyödyt. 
Toisessa osassa käydään läpi myös muita hinnoitteluun liittyviä säädöksiä sekä ohjeita, 
kuten miten hintaneuvotteluissa hinta kannattaa esittää asiakkaalle. Kolmannessa osassa 
näitä teorioita sovelletaan kohdeyritykseen. Osiossa ehdotetaan perustellen, mitä mene-
telmiä yrityksen kannattaa jatkossa käyttää ja miten.  
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2 KUSTANNUSLASKENTA 
 
 
Suoritekohtaisten kustannusten selvittäminen on operatiivisen laskentatoimen keskei-
simpiä tehtäviä. Kustannuslaskennan ensisijainen tehtävä on tukea johdon päätöksente-
koa. Perinteisesti kustannuslaskenta käsittää kolme vaihetta: kustannuslajilaskennassa 
selvitetään yrityksen kustannukset lajeittain; kustannuspaikkalaskennassa yleiskustan-
nukset kohdistetaan kustannuspaikoille; ja suoritekohtaisessa laskennassa sekä välilliset 
että välittömät kustannukset kohdistetaan suoritteille (kuvio 1). (Alhola & Lauslahti 
2000, 185–186; Jyrkkiö & Riistama 2000, 60.)  
 
 
KUVIO 1. Perinteisen kustannuslaskennan kulku (Alhola & Lauslahti 2000, 186) 
 
 
2.1 Kustannusten luokittelu 
 
Perinteisesti kustannuksia on luokiteltu muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin, välittö-
miin ja välillisiin kustannuksiin sekä erillis- ja yhteiskustannuksiin. Tieto siitä, miten 
kustannukset ja liikevaihto muuttuvat volyymin muuttumisen myötä, on tärkeää päätök-
senteon kannalta. Yrityksessä voidaan tämän tiedon avulla päättää muun muassa siitä, 
että onko kannattavaa kasvattaa valmistettavien tuotteiden määrää tai esimerkiksi laskea 
myyntihintaa kysynnän kasvattamiseksi. Kustannusten jako muuttuviin ja kiinteisiin 
kustannuksiin auttaa yritysjohtoa näkemään, miten kustannukset käyttäytyvät volyymin 
kasvaessa. Jakoa välillisiin ja välittömiin kustannuksiin tarvitaan suoritteen kokonais-
kustannuksia laskettaessa. (Drury 1996, 38, 40; Alhola & Lauslahti 2000, 54.) 
 
8 
 
Muuttuvia kustannuksia ovat esimerkiksi materiaali- ja valmistushenkilöstön palkkakus-
tannukset. Nämä kustannukset muuttuvat tuotantomäärän muuttuessa. Kiinteät kustan-
nukset sen sijaan eivät muutu tuotantomäärän muuttuessa. Esimerkiksi korkokulut, tilo-
jen vuokrat sekä kaluston poistot ovat kiinteitä kustannuksia. Puolimuuttuvissa kustan-
nuksissa osa kustannuksesta muuttuu tuotantomäärän mukaan, kun taas osa pysyy kiin-
teänä. Puolimuuttuvana kustannuksena voidaan pitää esimerkiksi sähköä, jossa osa säh-
kölaskun kustannuksesta määräytyy käytön mukaan, mutta jossa on myös kiinteä siir-
tomaksu. (Järvenpää, Länsiluoto, Partanen & Pellinen 2010, 55–56.) 
 
Välittömät kustannukset ovat kustannuksia, jotka ovat helposti kohdistettavissa suorit-
teelle, esimerkiksi raaka-ainekustannukset. Välittömistä kustannuksista tiedetään suo-
raan, mikä tuote on kustannukset aiheuttanut. Välillisiä kustannuksia on vaikea tai jopa 
mahdoton kohdistaa suoraan tuotteelle, varsinkin, jos yrityksessä valmistetaan useita eri 
tuotteita samoilla tuotantovälineillä. Välillisiä kustannuksia ovat esimerkiksi tilojen 
vuokrat ja markkinointikulut. (Järvenpää ym. 2010, 58–59.)  
 
Välittömät kustannukset eivät kuitenkaan ole täysin sama asia kuin muuttuvat kustan-
nukset, eivätkä välilliset kustannukset tarkoita suoraan kiinteitä kustannuksia. Kustan-
nukset voi olla helppo kohdistaa tuotteelle, vaikka ne eivät tuotantomäärän mukaan 
muuttuisikaan, esimerkiksi tietyn tuotteen valmistuksessa työskentelevän henkilön kuu-
kausipalkka. Jako muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin johtuu kustannusten volyymi-
riippuvuudesta, ja jako välittömiin ja välillisiin niiden kohdistettavuudesta aiheuttamis-
periaatteen mukaan suoritteelle. (Järvenpää ym. 2010, 60–61.)  
 
Yhteiskustannukset ovat laskentakohteiden yhteisesti aiheuttamia kustannuksia. Vaikka 
jokin yksittäinen laskentakohde – esimerkiksi tuote – jää pois valmistuksesta, yhteiskus-
tannukset eivät muutu. Yhteiskustannuksia ovat kustannukset, joiden määrään ei toimin-
ta-asteessa tapahtuvilla muutoksilla ole vaikutusta. Erilliskustannukset sitä vastoin ovat 
kustannuksia, jotka voidaan kohdista suoraan tietylle laskentakohteelle, ja jotka jäävät 
pois tuotteen valmistuksen päättyessä. Erilliskustannuksia aiheutuu lisää, jos uusi las-
kentakohde otetaan mukaan toimintaan. (Alhola & Lauslahti 2000, 64.) 
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2.2 Kustannuslaji- ja kustannuspaikkalaskenta 
 
Kustannuslaskennan ensimmäinen vaihe on kustannuslajilaskenta. Tässä vaiheessa yri-
tyksen tuotantotoiminnan kustannukset selvitetään lajeittain laskentakaudelta. Pienissä 
yrityksissä lajeja voi olla useita kymmeniä, suurissa jopa satoja. Taulukko 1:ssä on esi-
merkkejä kustannuslajeista. Kustannuslajeittain eritellyt kustannukset kohdistetaan suo-
ritteelle aiheuttamisperiaatteen mukaisesti. Kustannuslajit voidaan saada esimerkiksi 
liikekirjanpidon tilijärjestelmästä. (Jyrkkiö & Riistama 2000, 89; Järvenpää ym. 2010, 
72.)  
 
TAULUKKO 1. Kustannuslajiryhmittelyä (Jyrkkiö & Riistama 2000, 90)  
Tuotannontekijät Kustannusryhmät 
Työsuoritukset Työkustannukset: palkat, henkilösivukus-
tannukset  
Aineet Aineskustannukset 
Lyhytvaikutteiset tuotantovälineet Lyhytaikaisista tuotantovälineistä aiheutu-
vat kustannukset: tarvikekustannukset, 
vuokrat, kuljetuskustannukset  
Pitkävaikutteiset tuotantovälineet Pääomakustannukset: poistot, korot, vakuu-
tuskustannukset 
 
Kustannuslaskennan toinen vaihe on kustannuspaikkalaskenta. Kustannuspaikka on 
yrityksen pienin toimintayksikkö, jonka aiheuttamia kustannuksia seurataan erikseen. 
Kustannuspaikat voidaan ryhmitellä toimintojen mukaan, esimerkiksi aineiden, valmis-
tuksen sekä markkinoinnin ja hallinnon kustannuspaikkoihin. Kustannuspaikat voidaan 
jakaa pää- ja apukustannuspaikoiksi. Apukustannuspaikat palvelevat pääkustannuspaik-
koja tai huolehtivat yrityksen toiminnasta yleisesti. (Stenbacka, Mäkinen & Söderström 
2003, 136.)  
 
Kustannuspaikkalaskennan avulla välilliset kustannukset kohdistetaan kustannuspaikko-
jen kautta tuotteille. Välittömät kustannukset kohdistettiin suoraan tuotteille kustannus-
lajilaskennassa. Osa välillisistä kustannuksista on helposti kohdistettavissa kustannus-
paikalle, esimerkiksi kirjanpitäjän kuukausipalkka. Usein välilliset kustannukset joudu-
taan kuitenkin jakamaan kustannuspaikoille jonkin jakoperusteen avulla. Esimerkiksi 
yrityksen tiloja voi käyttää moni kustannuspaikka, joten vuokraa ei voi kohdistaa suo-
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raan tietylle kustannuspaikalle, vaan vuokrakulut on jaettava esimerkiksi käytettyjen 
neliöiden suhteessa. (Stenbacka ym. 2003, 137.) 
 
Pääkustannuspaikkojen toiminta siis kohdistuu välittömästi lopullisten suoritteiden ai-
kaansaamiseen, joten näiden kustannuspaikkojen kustannukset kohdistetaan suoraan 
tuotteelle. Apukustannuspaikkojen kustannukset kohdistetaan ensin pääkustannuspai-
koille, joiden kautta kustannukset kohdistetaan tuotteille. (Jyrkkiö & Riistama 2000, 
119.) 
 
Apukustannuspaikkojen kustannukset voidaan siirtää pääkustannuspaikoille joko vyö-
ryttämällä tai käyttämällä kiinteiden laskentahintojen menetelmää. Vaivaton vyörytys-
menetelmä on niin sanottu vasemmalta oikealle vyörytys. Kustannustenjakotaulukkoon 
järjestetään yleiset ja valmistuksen apukustannuspaikat niin, että ensimmäisenä vasem-
malla on se kustannuspaikka, jota muut apukustannuspaikat laskuttavat vähiten. Kus-
tannukset jaetaan oikealle päin jotain tiettyä jakoperustetta käyttäen. Lopulta kustannuk-
set kohdistetaan samalla lailla apukustannuspaikoilta pääkustannuspaikoille. (Jyrkkiö & 
Riistama 2000, 129.) 
 
Kiinteiden laskentahintojen menetelmässä apukustannuspaikoille määritellään suorittei-
den yksikköhinnat, joiden avulla muita kustannuspaikkoja laskutetaan, ja tällä tavoin 
siirretään kustannuksia pääkustannuspaikoille. Yksikköhintojen arvioimiseksi yrityksen 
tulee ennakoida apukustannuspaikkojen kustannukset ja vastaavat suoritemäärät lasken-
takaudelta. (Jyrkkiö & Riistama 2000, 129.) 
 
 
2.3 Suoritekohtainen laskenta  
 
Suoritekohtaisessa laskennassa selvitetään suoritteiden yksikkökustannukset. Suorittei-
den kustannusten selvittämistä pidetään kustannuslaskennan päätehtävänä, ja tätä tietoa 
yrityksessä tarvitaan muun muassa hinnoitteluun ja kannattavuuden seurantaan. Lasken-
tamenetelmää valittaessa tulisi ottaa huomioon monta asiaa, koska eri laskentamenetel-
mät antavat eri kustannustuloksen samalle tuotteelle. Yrityksen tulisi miettiä myös kus-
tannus-hyöty- näkökulmaa, koska jokin laskentamenetelmä voi olla halpa ja helppo 
käyttää, mutta ei anna tarpeeksi informaatiota päätöksenteon kannalta. Toinen lasken-
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tamenetelmä saattaa olla kallis, mutta tuottaa arvokasta informaatiota yritykselle. (Sten-
backa ym. 2003, 139; Järvenpää ym. 2010, 101.)  
 
 
2.3.1 Suoritekalkyylit 
 
Tuote- tai suoritekalkyyleissa on kolme eri laskentatapaa. Laskentatavan ratkaisee se, 
miten haluaa ottaa kiinteät kustannukset huomioon.  
 
Minimikalkyylissä otetaan huomioon vain muuttuvat kustannukset. Vain muuttuvien 
kustannusten katsotaan aiheutuvan suoritteen valmistuksesta. Minimikalkyylin ajatuk-
sena on, että kiinteät kustannukset syntyvät, vaikka tuotteita ei valmistettaisi ollenkaan. 
Muuttuvat kustannukset muuttuvat tuotantomäärän mukaan yleensä samassa suhteessa, 
joten minimikalkyylin mukaiset yksikkökustannukset ovat samat tuotantomäärästä riip-
pumatta. (Stenbacka ym. 2003, 140.) 
 
Minimikalkyyki = Muuttuvat kustannukset / Toteutunut suoritemäärä  
 
Keskimääräiskalkyylissa otetaan huomioon kaikki kustannukset, sekä muuttuvat että 
kiinteät. Keskimääräiskalkyylilla kaikki laskentakauden kustannukset kohdistetaan tuot-
teelle. Ajatuksena on, että kaikki kustannukset ovat aiheutuneet laskentakaudella val-
mistetuista suoritteista. (Jyrkkiö & Riistama 2000, 132.)  
 
Keskimääräiskalkyyli = Kokonaiskustannukset / Toteutunut suoritemäärä 
 
Normaalikalkyylissä kiinteitä kustannuksia kohdistetaan suoritteelle vain sen verran, 
kuin sille kohdistettaisiin, jos yritys toimisi normaalilla toiminta-asteella. Näin ollen 
kaikkia kiinteitä kustannuksia ei välttämättä saada katettua, mutta myöskään asiakas ei 
joudu maksamaan siitä, ettei yritys toimi normaalilla kapasiteetilla. (Stenbacka ym. 
2003, 139–141.) 
 
Normaalikalkyyli = (Muuttuvat kustannukset / Toteutunut suoritemäärä) + 
(Kiinteät kustannukset / Normaali suoritemäärä)  
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Minimikalkyyli on käyttökelpoinen, jos muuttuvien kustannusten osuus kokonaiskus-
tannuksista on suuri. Normaalikalkyyli on taas toimiva tapa päätöksenteon ja toiminnan 
ohjauksen kannalta, koska sillä tavalla laskettuna tuotteen kustannusrakenne ilmentää 
tavanomaista toiminta-astetta. Normaalikalkyylin haasteena on tosin normaalitoiminta-
asteen valitseminen. Menneen kehityksen perusteella laskettujen arvojen käyttäminen 
on epävarmaa, sillä ei voida olla varmoja, että toiminta kehittyy samalla lailla myös 
tulevaisuudessa. (Järvenpää ym. 2010, 104, 107.)  
 
Keskimääräiskalkyylin käyttö hinnoittelussa on haastavaa. Tällä laskentatavalla toimin-
ta-asteen vaihtelut vaikuttavat kiinteiden kustannusten kautta yksikköhintoihin. Kiinteät 
kustannukset yksikköä kohden kasvavat valmistusmäärän laskiessa, koska kiinteät kus-
tannukset jakautuvat pienemmälle yksikkömäärälle. Hintaa tulisi tällöin nostaa, koska 
kustannukset ovat korkeammat. Hinnan nousun myötä asiakkaat saattavat siirtyä osta-
maan kilpailijan tuotteita. (Stenbacka ym. 2003, 141.) 
 
 
2.3.2 Valmistus- ja omakustannusarvo 
 
Valmistusarvo tarkoittaa niitä kustannuksia, jotka aiheutuvat tuotteen valmistuksesta, 
kuten aine- ja työkustannukset. Omakustannusarvo taas käsittää sekä valmistuksesta että 
hallinnosta ja markkinoinnista aiheutuvat kustannukset. (Järvenpää ym. 2010, 109.) 
Valmistus- ja omakustannusarvot voidaan laskea minimi-, keskimääräis- tai normaali-
kalkyylin mukaan. Näillä arvoilla on eri nimitykset riippuen siitä, mikä laskentatapa 
valitaan (taulukko 2). Valmistus- ja omakustannusarvot lasketaan samalla kaavalla kuin 
suoritekalkyylit, ottaen huomioon valmistusarvon kohdalla pelkästään valmistuskustan-
nukset.  
 
TAULUKKO 2. Valmistus- ja omakustannusarvot (Järvenpää ym. 2010, 109) 
Suoritekohtainen laskenta-
tapa 
Valmistusarvo Omakustannusarvo 
Minimikalkyyli Minimivalmistusarvo Minimiomakustannusarvo 
Keskimääräiskalkyyli Valmistusarvo Omakustannusarvo 
Normaalikalkyyli Normaalivalmistusarvo Normaaliomakustannusarvo 
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2.3.3 Jakolaskenta 
 
Jakolaskenta on yksinkertainen ja helppo toteuttaa käytännössä. Yksinkertaisimmillaan 
jakolaskennalla tarkoitetaan kustannusten jakamista suoritemäärällä. Jakolaskenta voi-
daan esittää seuraavan kaavan avulla (Järvenpää ym. 2010, 110.):  
 
Kokonaiskustannukset (€) / Suoritemäärä  
 
Jakolaskentaa on helppo käyttää, kun valmistetaan samaa tuotetta jatkuvassa prosessissa 
(yhtenäistuotannossa), ja jos suoritteiden aikaansaamiseen kuluu aina saman verran vä-
littömiä ja välillisiä kustannuksia. Tällöin kustannusten kohdistamiseen ei tarvita muuta 
kuin niiden jakaminen tasan valmistuneiden tuotteiden kesken. (Pellinen 2006, 124.)  
 
Yllä oleva kaava antaa paikkansapitävää tietoa, jos keskeneräisen tuotannon määrä ja 
jalostusaste pysyvät laskentakaudesta toiseen suhteellisen samana. Jos näin ei ole, tulee 
muutokset ottaa huomioon jakolaskennassakin. (Jyrkkiö & Riistama 2000, 142.)  
 
Jakolaskennasta on tehty erilaisia sovelluksia, joiden myötä jakolaskentaa voidaan käyt-
tää myös, jos valmistetaan useampia eri tuotteita. Sovelluksia ovat ekvivalenssilaskenta 
ja sivutuotemenetelmä. Ekvivalenssilaskentaa voidaan soveltaa silloin, kun yritys val-
mistaa erilaisia tuotteita samalla valmistusprosessilla. Sivutuotemenetelmää voidaan 
taas käyttää, jos päätuotteen valmistusprosessin aikana syntyy sivutuotteita. (Järvenpää 
ym. 2010, 110–112.)  
 
 
2.3.4 Lisäyslaskenta 
 
Lisäyslaskentaa voidaan soveltaa, kun yrityksen valmistamat tuotteet ovat luonteeltaan 
ainutkertaisia (tilaustuotanto) ja tuotantoprosessi epäjatkuva (yksittäis- tai sarjatuotan-
to). Lisäyslaskennan avulla kustannukset kohdistetaan jokaiselle suoritteelle joko yksin-
kertaisesti yhden yleiskustannuslisän avulla tai eritellymmin useamman yleiskustannus-
lisän avulla. (Pellinen 2006, 136.) 
 
On tärkeää miettiä ne perusteet, joilla välilliset kustannukset kohdistetaan tuotteille. 
Lisäksi tulisi päättää lisien määrä. Lisien paljous voi tarkoittaa tarkkoja laskelmia, mutta 
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samalla lisien lisääminen monimutkaistaa laskelmia ja voi tehdä tulkinnasta haastavaa. 
Yleiskustannuslisä voidaan määritellä seuraavasti (Järvenpää ym. 2010, 114, 116.): 
 
Yleiskustannuslisä= Välilliset kustannukset / Yleiskustannuslisän peruste  
 
Yrityksellä saattaa olla useita kustannuspaikkoja, ja tällöin yrityksessä voidaan käyttää 
useampaa yleiskustannuslisää. Tällöin yleiskustannukset voidaan jakaa eri kustannus-
paikoilla eri perustein. Kullekin kustannuspaikalle voidaan määritellä oma yleiskustan-
nuslisä, kuten taulukon 3 esimerkki osoittaa. (Alhola & Lauslahti 2000, 204.) 
 
TAULUKKO 3. Yleiskustannuslisät kustannuspaikoittain (Alhola & Lauslahti 2000, 
204) 
Kustannuspaikka Yk-lisän määräytymisperuste Yk-lisän nimi 
Varasto Välittömien aineiden arvo Ainelisä 
Valmistusosasto Välittömät työtunnit / Välit-
tömät palkkakustannukset 
Tuntilisä / palkkalisä 
Markkinointi ja hallinto Valmistusarvo Markkinoinnin ja hallinnon 
lisä 
 
Yleiskustannuslisänä voi käyttää esimerkiksi tuntilisää. Sitä käyttäessä oletetaan, että 
suoritteet aiheuttavat välillisiä kustannuksia samassa suhteessa kun niihin käytetään 
välitöntä työaikaa. Tuntilisä voidaan laskea seuraavalla kaavalla (Stenbacka ym. 2003, 
147–148.): 
 
Tuntilisä €/h = Välilliset kustannukset / Välittömät työtunnit  
 
Palkkalisää tai konetuntilisää voidaan myös käyttää valmistusosastolla. Konetuntilisä 
lasketaan kuten tuntilisä, mutta välilliset kustannukset jaetaan välittömillä konetunneil-
la. Palkkalisä taas on prosentuaalinen lisä, ja lasketaan seuraavasti (Alhola & Lauslahti 
2000, 206.): 
 
Palkkalisä= (Välilliset kustannukset / Välittömät palkat) x 100 % 
 
Ainelisä saadaan vertaamalla aineskustannuspaikan (varaston) välillisiä kustannuksia 
välittömiin ainekustannuksiin. Välillisiä ainekustannuksia ovat esimerkiksi varastoinnis-
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ta syntyneet vuokra- tai palkkakustannukset. Ainelisä on prosentuaalinen. (Alhola & 
Lauslahti 2000, 205.) 
 
Ainelisä = (Välilliset ainekustannukset / Välittömät ainekustannukset) x 
100 %  
 
Markkinoinnin ja hallinnon kustannusten kohdistaminen suoritteille poikkeaa muiden 
lisien kohdistamisesta, koska näiden kustannusten kohdistamiseen ei ole yleensä saman-
tyyppistä periaatetta kuin edellä esitettyjen kustannusten kohdistamiseen. Markkinoin-
nin ja hallinnon lisä on prosentuaalinen, ja kohdistettavat kustannukset määritellään 
suoritteen valmistusarvosta. (Alhola & Lauslahti 2000, 207.) 
 
Markkinoinnin ja hallinnon lisä = (Markkinoinnin ja hallinnon kustannuk-
set / Valmistuskustannukset) x 100% 
 
Lisäyslaskenta aloitetaan laskentakohteiden valitsemisella. Tämän jälkeen kustannukset 
jaetaan välittömiin ja välillisiin kustannuksiin. Välittömät kustannukset kohdistetaan 
suoraan tuotteille. Välilliset kustannukset määritellään kustannuspaikoille. Näiden jäl-
keen yrityksen tulisi päättää ja laskea yleiskustannuslisät, ja kohdistaa välilliset kustan-
nukset niiden avulla tuotteelle. Kohdistusten jälkeen voidaan laskea tuotteen kokonais-
kustannukset. (Järvenpää ym. 2010, 116.)  
 
Yrityksessä tulee selvittää kunkin suoritteen osalta, kuinka monta yksikköä yleiskustan-
nuslisän perusteena olevaa resurssia on käytetty. Suoritteelle kuuluva osuus kustannuk-
sista saadaan kertomalla yleiskustannuslisä mittayksiköiden määrällä. (Jyrkkiö & Riis-
tama 2000, 152.) Jos siis käytetään tuntilisää, yrityksen pitää tietää, kuinka monta väli-
töntä työtuntia suorite vie. Nämä tunnit kerrotaan tuntilisällä, ja näin saadaan sen suorit-
teen osuus yleiskustannuksista.  
 
 
2.3.5 Toimintolaskenta 
 
Toimintolaskenta sopii hyvin strategiseen laskentaan, kuten tuotteita, palveluja, asiak-
kaita, jakelukanavia ja markkina-alueita koskevaan päätöksentekoon, sekä hinnoitte-
luun. Toimintolaskennan avulla voidaan hahmottaa organisaation resurssien kulutus ja 
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esimerkiksi tuotteen, palvelun, asiakkaan ja projektien aiheuttamien kustannusten väli-
nen suhde. Sen avulla voidaan monimutkaisessakin liiketoimintaympäristössä ymmärtää 
organisaation kustannusten käyttäytyminen. (Lumijärvi, Kiiskinen & Särkilahti 1995, 
19.) 
 
Toimintolaskennan perustana on kustannusten tarkkailu toiminnoittain. Toiminto tar-
koittaa sitä, mitä yrityksessä tehdään: toiminto voi esimerkiksi olla asiakaskäynti, tarjo-
uksen laadinta, lähetys, laskutus tai perintä. Toimintoketju muodostuu eri toiminnoista. 
Toimintoketju alkaa asiakkaasta ja loppuu asiakkaaseen. (Lumijärvi ym. 1995, 19, 22.) 
 
Toimintolaskennan lähtökohtana on aiheuttamisperiaatteen mukainen kustannusten 
kohdistaminen. Tämä laskentatapa perustuu siihen, että toiminnot kuluttavat resursseja 
ja tuotteet tai muut laskentakohteet kuluttavat toimintoja. Välillisiä kustannuksia ei jaeta 
laskentakohteille suhteellisina osuuksina, vaan nimenomaan aiheuttamisperiaatteen mu-
kaan: laskentakohde saa välillisiä kustannuksia vain sen verran, kuin se on toimintoa 
käyttänyt. Toimintolaskennassa kustannusten kohdistaminen lähtee yrityksen resursseis-
ta, eli esimerkiksi henkilöstöstä, laitteista ja toimitiloista. (Alhola & Lauslahti 2000, 
213.) 
 
Toiminnot ovat yrityskohtaisia, joten ensimmäiseksi yrityksessä tulisi tehdä toiminto-
analyysi toimintojen selvittämiseksi. Yrityksen toiminta hajotetaan toimintojen tasolle. 
Toimintoanalyysi kertoo, mitä yrityksessä tapahtuu ja kuinka resursseja hyödynnetään.  
Toimintoanalyysi paljastaa, minne yrityksen resurssit kuluvat ja kuluuko eniten resurs-
seja ja kustannuksia yrityksen kannalta tärkeimpiin asioihin. Toiminnot kartoitetaan 
esimerkiksi haastattelemalla niitä henkilöitä, joilla on riittävästi tietoa yrityksen toimin-
noista. Haastattelujen perusteella toimintakartoitus puretaan toimintohakemistoksi, joka 
jaetaan yrityksen henkilöstölle. He merkitsevät käyttämänsä ajan joka toiminnon koh-
dalle. Tällä tavoin saadaan hyvä kuva henkilöresurssien kulutuksesta. Haastattelujen 
perusteella voidaan piirtää myös toimintoketju, jota voidaan täydentää lisähaastatteluil-
la. (Alhola 1998, 105–108; Alhola & Lauslahti 2000, 213, 215.) 
 
Kun toiminnot on selvitetty, yrityksessä tulisi päättää, millä perusteella resurssit kohdis-
tetaan toiminnoille: yrityksen on löydettävä tarkoituksenmukainen kustannusajuri. Yri-
tyksen resursseja ovat esimerkiksi henkilöstö, koneet ja toimitilat. Tässä vaiheessa käy-
tettävä resurssiajuri on niin sanottu ensimmäisen tason kustannusajuri. Resurssiajuri eli 
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jakoperuste voi olla esimerkiksi toimintoon käytetty aika, käytetyt neliöt toimitilasta tai 
koneiden käyttöaika. (Alhola & Lauslahti 2000, 214, 217.) 
 
Kolmanneksi yrityksessä tarkastellaan toimintokustannusten kohdistamista laskentakoh-
teille, jolloin on ratkaistava, millä perusteella kohdistaminen tapahtuu. Tässä vaiheessa 
käytetään toisen tason kustannusajuria, toimintoajuria. Toimintoajuri tarkoittaa tekijää, 
joka vaikuttaa toiminnon suorittamiseen. Esimerkiksi tilausten käsittelytoiminnon kus-
tannuksia kohdistaessa toimintoajurina voi toimia tilausten lukumäärä; mitä enemmän 
tilauksia, sitä enemmän toimintoa eli tilausten käsittelyä joudutaan tekemään. (Alhola & 
Lauslahti 2000, 214, 219.) Kuvio 2:ssa on esitetty kustannusten kohdistus toimintolas-
kennassa.  
 
 
KUVIO 2. Kustannusten kohdistus toimintolaskennassa (Lumijärvi ym. 1995, 66)  
 
Kustannusajurit – ensimmäisen tason resurssiajuri ja toisen tason toimintoajuri - ovat 
merkittävä osa toimintolaskentaa. Niiden kartoittaminen ja valitseminen on erittäin tär-
keää, koska väärä kustannusajuri johtaa virheellisiin lopputuloksiin ja tuhoaa laskennas-
ta saatavan hyödyn. Näin ollen ajurien kartoitus ja valitseminen on toimintolaskennan 
kriittisimpiä kohtia. (Alhola 1998, 46–47.) 
 
Kaikkia kustannuksia ei toimintolaskennassa kohdisteta laskentakohteille. Ylikapasi-
teetti- ja tuotekehityskustannukset jätetään kohdistamatta. Ylikapasiteettikustannusten 
kohdistaminen tuotteille rasittaisi valmistettavia tuotteita epäoikeudenmukaisesti ja ai-
heuttaisi hinnankorostuspaineita aiheettomasti. Tuotekehityskustannukset kohdistetaan 
niille tuotteille, jotka ovat tuotekehityksen kohteena, eli usein yrityksen uusille tuotteil-
le. Tuotekehityksen katsotaan hyödyttävän vasta näitä uusia tuotteita, joten olisi epäoi-
keudenmukaista kohdistaa näitä kustannuksia jo olemassa oleville tuotteille. (Alhola & 
Lauslahti 2000, 220.) 
Kustannukset 
1. tason ajuri 
(resurssiajuri) 
Toiminto 
2. tason ajuri 
(toimintoajuri) 
Laskentakohde 
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3 HINNOITTELU 
 
 
Hinta on yritykselle tehokas ja joustava kilpailukeino. Tämän takia yrityksen tulisi kiin-
nittää erityistä huomioita tuotteensa tai palvelunsa hintaan. Hinta ei voi olla liian kor-
kea, koska silloin suorite ei myy. Alhaisella hinnalla saadaan menekkiä, mutta suorite ei 
pitkällä tähtäimellä voi olla kannattava. Yrityksen tulisi punnita eri osa-alueita ja miettiä 
omia pitkän tähtäimen tavoitteitaan (visio), jotta hinnoittelu olisi prosessina onnistunut 
ja tuotteelle saadaan sopiva hinta.  
 
Hinnoittelun tavoitteiden on tuettava yrityksen strategiaa. Yrityksellä on usein voiton 
maksimoinnin lisäksi myös muita tavoitteita, kuten yrityksen koon kasvattaminen tai 
markkinaosuuden lisääminen. (Laitinen 2007, 135–136.) Nämä tavoitteet eli kilpailu-
strategiat on otettava huomioon hinnoittelussa (taulukko 4).  
 
TAULUKKO 4. Hinnoittelun tavoitteet (Laitinen 2007, 135–136) 
Tavoite Korosta hinnoittelussa 
Markkinaosuuden kasvu Lisää myyntiä halvalla hinnalla 
Markkinaosuuden hyödyntäminen Voiton kerääminen 
Markkinaosuuden säilyttäminen Myynnin ja voiton tasapainottaminen 
 
Jos markkinoilla on kova kilpailu markkinaosuudesta, yritys voi voiton lisäksi painottaa 
hinnoittelussaan myynnin eli menekin lisäämistä. Tämä usein tarkoittaa halvempaa hin-
taa, jolloin myyntituotot ovat suuret mutta tuotekohtainen kannattavuus heikompi kuin 
voisi olla. Jos taas oma markkinaosuus halutaan säilyttää samalla tasolla, tulee myynti 
ja voitto tasapainottaa keskenään. (Laitinen 2007, 136.) 
 
 
3.1 Hinnoitteluun vaikuttavat tekijät 
 
On olemassa kolme tärkeää seikkaa, jotka vaikuttavat hinnoittelupäätökseen: kuluttajat, 
kilpailijat sekä kustannukset. Hinnoittelua tulisi katsella asiakkaiden silmin. Pienikin 
hinnan nosto voi saada asiakkaan vaihtamaan halvempaan tuotteeseen. Myöskin kilpai-
lijoiden reaktiot vaikuttavat hinnoittelupäätöksiin. Kilpailijoiden alhaiset hinnat voivat 
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pakottaa yrityksen laskemaan omia hintojaan, jos halutaan olla kilpailukykyisiä. Toi-
saalta esimerkiksi monopoliasemassa, jolloin kilpailua ei ole, yritys voi asettaa korke-
ampia hintoja. Kustannukset taas on katettava hinnalla, jos halutaan tehdä voittoa. 
(Horngren, Bhimani, Foster & Datar 1999, 379.) 
 
Yritykset painottavat näitä kolmea tekijää hinnoittelussaan eri tavoin. Tavanomaisia 
tuotteita myyvillä yrityksillä – kuten päivittäistavarakaupalla – on paljon kilpailijoita, 
joten heidän hintatasonsa tulee pääasiassa markkinoiden määrääminä. Jos yrityksellä ei 
ole paljon kilpailijoita, yritys voi itse säädellä enemmän hintojaan. Tällöin hinta muo-
dostuu asiakkaiden arvostuksesta tuotetta kohtaan, kilpailijoiden hinnoittelustrategiasta 
sekä tuotteen kustannuksista. Hinnoittelussa on kyse kysynnän ja tarjonnan suhteuttami-
sesta. Kuluttajat vaikuttavat kysyntään. Kilpailijat tarjoavat vaihtoehtoisia tuotteita ku-
luttajille, vaikuttaen näin tarjontaan ja sitä kautta hintaan. (Horngren ym. 1999, 379.) 
 
Myytävä tuote on tietenkin eräs tärkeä hinnoitteluun vaikuttava tekijä. Onko tuotetta 
erilaistettu suhteessa kilpailijoihin? Mitä lisähyötyä se tarjoaa asiakkaalle? Yrityksellä 
on sitä vapaammat kädet hinnoittelussa, mitä enemmän tuotetta on erilaistettu. (Berg-
ström & Leppänen 2003, 215.) 
 
 
3.2 Hinta kilpailukeinona 
 
Hinta on yksi yrityksen tärkeistä kilpailukeinoista. Hinta kilpailukeinona muodostuu 
hinnoittelupolitiikan valitsemisesta, itse suoritteen hinnasta ja erilaisista keinoista käyt-
tää hintaa markkinointikeinona. Näihin keinoihin lukeutuvat muun muassa alennusten 
antaminen sekä yrityksen käyttämät maksuehdot. (Bergström & Leppänen 2003, 213.) 
 
Hinta voi antaa asiakkaalle kuvan tuotteen arvosta ja toimia näin tuotteen arvon mittari-
na. Tuotteen arvon lisäksi hinta on myös kilpailuun vaikuttava tekijä. Korkea hinta voi 
rajoittaa tuotteen myyntiä, kun taas alhaisella hinnalla voidaan estää muiden yritysten – 
tulevien kilpailijoiden – tulo samoille markkinoille. (Bergström & Leppänen 2003, 
213.) 
 
Hinta vaikuttaa luonnollisesti myös kannattavuuteen. Hintapäätöksissä tulisi ottaa huo-
mioon hinnan vaikutus sekä myyntimäärään että tuottoihin. Alhainen hinta voi lisätä 
20 
 
myyntimäärää, mutta kannattavuus voi heikentyä. Hintaa nostamalla kannattavuutta 
voidaan parantaa, jos hinnan nosto ei ehkäise tuotteen menekkiä. (Bergström & Leppä-
nen 2003, 214.) 
 
Hintadifferointi eli hintaporrastus on yksi tapa käyttää hintaa kilpailukeinona. Hintapor-
rastuksella tarkoitetaan sitä, että yritys myy samaa tuotetta eri hinnoilla eri asiakkaille. 
Hintaporrastus voi olla ajan mukaista porrastusta, eli esimerkiksi ennakkotilausalennuk-
sia. Hintaa voidaan porrastaa myös asiakkaan ominaisuuden vuoksi, siis esimerkiksi 
kanta-asiakkuuteen perustuen. Myös alueellista porrastusta käytetään esimerkiksi huo-
nekalujen kotiinkuljetuksessa. Hintaporrastuksella voidaan muun muassa palkita asia-
kasuskollisuudesta, ohjata kysyntää hiljaisiin kausiin tai houkutella asiakkaita varsinai-
sen kohderyhmän ulkopuolelta. Hintaporrastuksella tulee olla selkeät säännöt ja ne on 
tiedotettava myös asiakkaille. (Bergström & Leppänen 2003, 225.)  
 
Yritys voi käyttää myös maksuehtoja kilpailukeinona. Suoritus voidaan maksaa esimer-
kiksi joko ostohetkellä, tuotteen luovuttamishetkellä tai tuotteen luovuttamisen jälkeen, 
jolloin asiakkaalle on annettu maksuaikaa. Mitä pidempi maksuaika annetaan sitä pi-
dempään yrityksen on pystyttävä itse rahoittamaan tuotteen valmistus. Asiakkaat kui-
tenkin saattavat arvostaa maksuaikaa varsinkin suurissa hankinnoissa, jolloin pitkän 
maksuajan tarjoaminen on yritykselle suuri etu. (Bergström & Leppänen 2003, 232.) 
 
 
3.3 Asiakkaan näkökulma hinnoitteluun 
 
Hinnoitteluprosessin aikana myyjän on tärkeä tiedostaa asiakkaan tarve sekä tuotteelle 
että sille rahamäärälle, jonka asiakas olisi kuluttamassa tuotteeseen. Kaikki asiakkaat 
eivät näe tuotteella samanlaista arvoa kuin toiset – jokaisella on omat mielipiteensä ja 
arvostusmieltymyksensä. (Laitinen 2007, 102.) 
 
Asiakkaiden luokitteleminen eli segmentointi mieltymysten perusteella on tärkeää. 
Segmentoinnin avulla tuotteen hintaa voidaan erilaistaa ja myös varmistaa, että asiak-
kaiden tuotteelle antaman arvon ja hinnan välinen suhde on oikea. (Laitinen 2007, 102.) 
 
Asiakkaan ostopäätökseen vaikuttaa moni tekijä, ja erilaiset asiakkaat painottavat teki-
jöitä eri tavalla. Asiakas pyrkii hyödyn maksimointiin, ja näin ollen asiakas tasapainot-
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taa eri tuotteista saatavan hyödyn kulutettavana olevan rahan hyödyn kanssa samalle 
tasolle. Tuotteen hyötyyn vaikuttavat tuotteen ominaisuudet, mutta vain asiakkaan ha-
vainnoinnin perusteella. Havainnoinnin perusteella koetut ominaisuudet eivät aina vas-
taa todellisia ominaisuuksia, esimerkiksi puutteellisen informoinnin tai havaitsemisky-
vyn vuoksi. Hyötyyn vaikuttavat myös asiakkaat tarpeet, jotka muuttuvat tilanteiden 
mukaan. Kuluttajan ostopäätökseen vaikuttavat hyödyn lisäksi myös käytettävissä ole-
vat varat ja muut kilpailevat kulutusmahdollisuudet. (Laitinen 2007, 106.) Kuviosta 3 
näkyy, miten kuluttajan ostopäätökseen vaikuttaa yleensä viimeisimpänä raha. 
 
 
KUVIO 3. Asiakkaan hintapäätös (Laitinen 2007, 106) 
 
 
3.4 Hinnan esittäminen asiakkaalle 
 
Varsinkin suurissa projekteissa käydään yleensä hintaneuvotteluja yrityksen ja asiak-
kaan kesken. Näiden myyntineuvottelujen tarkoituksena on varmistaa, että suoritteeseen 
liittyvät odotukset ovat kohdallaan ja että asiakas vertailee suoritetta muihin vastaaviin 
oikealla tavalla. Neuvotteluissa hinta ja palvelukokonaisuus sovitetaan toisiinsa niin, 
että molemmat osapuolet ovat tyytyväisiä. Myyjällä on tilaisuus erottaa oma palveluko-
konaisuutensa kilpailijoiden vastaavista, ja asiakkaalla tilaisuus esittää kysymyksiä, 
mielipiteitä ja vastaväitteitä. (Sipilä 2003, 433.) 
 
Hinnan kertominen asiakkaalle hintaneuvotteluissa tulisi jättää aina viimeiseksi: kaikki 
muut tuotteeseen liittyvät seikat kerrotaan ensin. Asiakkaalle tulee kertoa yrityksen te-
kevän laadukasta työtä. Yrittäjän kannattaa kyselemällä yrittää ottaa selville asiakkaan 
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odotukset tuotteesta, työn etenemisestä ja myös rahamäärästä, jonka asiakas olisi valmis 
maksamaan tuotteesta. Tätä tietoa voi käyttää hyödyksi lopullista hintaa mietittäessä. 
(Gregson 2008, 104.) 
 
Kun neuvottelujen lopussa tulee hinnan esittämisen aika, tulisi hinta esittää tuotteen 
antamien hyötyjen välissä. Toisin sanoen, yritys ei paljasta kaikkia valttikorttejaan en-
nen hinnan esittämistä. Ennen hinnan ilmituloa yrityksen tulisi kertoa sellaisia etuja, 
jotka tämän tietyn tuotteen ostaminen asiakkaalle tuo. Myös hinnan esittämisen jälkeen 
tulisi mainita vielä jotain, miksi juuri tämä tuote on ostamisen arvoinen. (Gregson 2008, 
105.) 
 
Myös esimerkiksi Bergströmin ja Leppäsen (2003) esittämä täysin pilkottu hinnoittelu- 
tapaa voidaan soveltaa hinnan esittämiseen. Täysin pilkottu hinnoittelu tarkoittaa sitä, 
että kaikki tuoteosiot ja palvelut, joita suoritteeseen liittyy, on esitetty erikseen. Kaikki 
toimenpiteet ja käytetty aika näkyy hinnassa erikseen esiteltyinä. Näin yksittäiset osat 
eivät näytä välttämättä kalliilta, vaikka kokonaishinta voikin olla korkea. Erittely voi 
antaa tuotteesta edullisemman kuvan, kuin mitä se oikeasti on. (Bergström & Leppänen 
2003, 229.)  
 
Varsinkin, jos neuvottelut käydään kasvokkain, asiakas yleensä reagoi hintaan jollain 
tavalla. Vaikka asiakkaat pitäisivät yrityksen hintoja liian kalliina, ei hintaa silti kannata 
heti alentaa. Sen sijaan yritys voisi harkita kokonaisuudesta osien karsimista, jotta tuote 
aiheuttaisi vähemmän kustannuksia, ja näin tuotteelle voitaisiin antaa halvempi hinta. 
Esimerkiksi jos tuotteella on alun perin ollut pitkä takuuaika, voisi tätä aikaa lyhentää 
hinnan alentamiseksi. Palveluja voi myös karsia: esimerkiksi remonttiprojekteissa yritys 
voi jättää jätteiden kuljetuksen asiakkaalle. Yritys voi yksinkertaisesti karsia laadusta ja 
näin halventaa hintaa, jos asiakkaat eivät ole valmiita maksamaan täyttä hintaa. (Greg-
son 2008, 89.)  
 
Mahdollisesta työtarjouksesta ei siis kannata luopua, vaikka näyttäisi siltä, että asiak-
kaalla ei ole varaa yrityksen tarjoamaan ehdotukseen. Myös Lupbergerin (n.d.) mielestä 
yrityksen tulisi etsiä sopiva hinta ja palvelukokonaisuus asiakkaalle. Mohammed (2012) 
neuvoo yritystä tekemään suoritteestaan ”hyvä, parempi ja paras”- versiot, joita voi tar-
jota asiakkailleen. Palvelun sisältö on sitä monipuolisempi, mitä parempaan versioon 
asiakas päätyy, ja hinta on myös sen mukainen. Mohammedin (2012) mielestä asiakas 
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arvostaa sitä, että hänelle tarjotaan vaihtoehtoja eikä vain yhtä ainoata ”ota tai jätä” - 
hintaa.  
 
Asiakkaita kannattaa lähestyä myös muilla tavoin kuin pelkästään hinta-arvioiden ja 
kustannusten kautta. Keskittämällä huomion asiakkaaseen työprojektin sijaan yritys voi 
kehittää hyvän suhteen asiakkaaseen ja saada jatkossakin töitä juuri tältä asiakkaalta. 
Yrityksen tulisi selittää asiakkaalle, mitä hyötyjä yrityksen suorite tuo sekä lyhyellä että 
pitkällä tähtäimellä. (Lupberger, n.d.)    
 
 
3.5 Hinnoittelutapoja 
 
Hinnoittelutapoja on useita. Kustannusperusteinen hinnoittelu perustuu pelkästään kus-
tannuksiin ja voittotavoitteeseen. Markkinaperusteisessa hinnoittelussa otetaan vahvasti 
huomioon kilpailijoiden hintataso. Yrityksen tulee miettiä, mikä hinnoittelutapa sopii 
juuri heille parhaiten.  
 
 
3.5.1 Kustannusperusteinen hinnoittelu 
 
Tuotteen kustannukset ovat merkitsevässä asemassa kustannusperusteisessa hinnoitte-
lussa. Kustannuslaskennan tulee olla tarkkaa, koska laskennassa tehdyt virheet näkyvät 
suoraan hinnassa. Vaikka yritys hinnoittelisikin kustannusperusteisesti, ei se tarkoita, 
että huomioon otettaisiin vain kustannukset: käytännössä kysyntä ja kilpailu vaikuttavat 
myös hinnoitteluun. Yritys asettaa suuria vaatimuksia kustannuslaskennan tarkkuudelle, 
jos se hyödyntää puhdasta kustannusperusteista hinnoittelua. (Laitinen 2007, 157–159.)  
 
Voittolisä- eli omakustannushinnoittelu 
Voittolisähinnoittelu on yksi kustannusperusteisen hinnoittelun käytetyimmistä muo-
doista. Tässä tavassa hinta perustuu omakustannusarvoon (OKA), ja arvon päälle lisät-
tävään voittotavoitteeseen eli katteeseen. Tavoitteena tällä menetelmällä on saada tuot-
teen aiheuttamat kustannukset katettua tuotteen hinnalla. Tapa on turvallinen yrityksel-
le, koska näin hinnoiteltu tuote ei tuota tappiota, mutta muuten tämä hinnoittelutapa on 
melko jäykkä eikä anna paljoa joustamisen varaa. Hinnan alarajana pidetään omakus-
tannusarvoa (OKA), ylärajan määrää markkinoilla oleva hintataso ja tuotteen ominai-
24 
 
suudet. Näin ollen joustovaraa tässä hinnoittelutavassa on vain voittolisän verran. (Lai-
tinen 2007, 165.) 
 
Tuotteen hinta omakustannushinnoittelutavalla lasketaan seuraavalla kaavalla:  
 
Tuotteen välittömät yksikkökustannukset + Tuotteen välilliset yksikkökus-
tannukset = OKA  
OKA + voittolisä = tuotteen hinta.  
 
Tämä menetelmä vaatii tehokasta kustannuslaskentaa. Myös välilliset kustannukset on 
kohdistettava tuotteille, jotta nekin tulee katettua. Kustannuslaskennassa tehdyt virheet 
heijastuvat suoraan hintaan ja tätä kautta tulokseen. (Laitinen 2007, 166.) 
 
Voittolisä voidaan laskea esimerkiksi ennustetusta tuloslaskelmasta. Tuloslaskelman 
esittämä voittotavoite jaetaan eri tuotteille järkevällä tavalla. Jos yritys valmistaa vain 
yhtä tuotetta, voittotavoite jaetaan ennustetun valmistusmäärän perusteella. Vakio voit-
tolisäprosentti, jota voidaan käyttää kaikille tuotteille, saadaan yksinkertaisesti jakamal-
la voittotavoite kustannuksilla. Voittoprosentti voidaan laskea myös kustannusten sito-
man pääoman mukaan. Joustavin tapa voittolisän laskentaan on suoraan tuotteille laadit-
tava voittotavoite, strategia ja kilpailutilanne huomioon ottaen.  (Laitinen 2007, 167.) 
 
Katetuottohinnoittelu 
Katetuottohinnoittelussa tuotteen hinta perustuu vain muuttuviin kustannuksiin ja niiden 
päälle lisättävään katetuottoon. Katetuoton tulisi kattaa voittotavoite sekä kiinteät kus-
tannukset. Katetuottohinnoittelu on joustavampi kuin omakustannushinnoittelu, koska 
hinnan alarajana pidetään muuttuvia kustannuksia. Näin ollen joustovaraa antavat sekä 
voittotavoite että kiinteät kustannukset. (Laitinen 2007, 179.) 
 
Katetuottohinnoittelun perusajatuksena on se, että hinta kattaa muuttuvat kustannukset 
ja antaa katetta voitolle sekä kiinteille kustannuksille. Tuotetta voidaan lyhyen aikaa 
myydä alle kokonaiskustannusten (OKA), jos yrityksellä on käyttämätöntä kapasiteettia. 
Kysyntä voi alhaisemman hinnan takia nousta, jonka vuoksi tuotteet menevät paremmin 
kaupaksi. Tässä tapauksessa tuote kattaa edes osan kiinteistä kustannuksista, jotka muu-
ten jäisivät kokonaan kattamatta. Katetuottohinnoittelun tulee joustaa kysynnän suhteen, 
ja kate tuleekin asettaa kysynnän perusteella. (Laitinen 2007, 179.) 
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Tuotteen välittömät muuttuvat yksikkökustannukset + Tuotteen välilliset 
muuttuvat yksikkökustannukset = tuotteen minimiomakustannusarvo 
(MOKA)  
MOKA + tavoitteen mukainen yksikkökatetuotto = Tuotteen hinta 
 
Myös katetuottolaskelmassa vaaditaan toimivaa kustannuslaskentaa. Muuttuvia kustan-
nuksia täytyy osata laskea luotettavasti, mutta katetuottohinnoittelu vaatii myös kykyä 
kohdistaa tuotteelle sille kuuluva osuus kiinteistä kustannuksista sekä tavoitevoitosta. 
(Laitinen 2007, 180.) 
 
Tarjoushinnoittelu 
Kuluttajat ovat hintatietoisia. Suuret projektit yleensä kilpailutetaan, ja kuluttaja valitsee 
myyjän tarjousten perusteella. Yleensä kilpailutuspäätöksen ratkaisee hinta. Yrityksen 
on kuitenkin oltava tarjousta laatiessaan tarkkana omista kustannuksistaan ja otettava 
hinnoittelussaan huomioon monta muutakin asiaa. 
 
Yrityksen tekemän tarjouksen pohjana ovat omat kustannukset, joten tarjoushinnoittelu-
kin vaatii kustannuslaskentaa. Tarjousta laadittaessa yrityksen on tasapainotettava omat 
strategiset kannattavuuteen ja kasvuun liittyvät tavoitteensa. Tarjoushinnoittelun tekee 
vaativaksi tarjouksen hinnan sopeuttaminen asiakkaan toiveisiin ja kilpailijan hinta-
tasoon. Liian matala hinta tekee tarjouksen yritykselle kannattamattomaksi, kun taas 
toisaalta liian korkealla hinnalla yritys häviää tarjouskilpailun. (Laitinen 2007, 202.) 
 
Tarjoushinnoittelussa tulee ottaa huomioon omat kustannukset, kilpailijoiden hinnat 
sekä oma hinnoittelustrategia. Kilpailijoiden hinnat tuovat tarjoushinnoitteluun hyvin 
paljon epävarmuutta, koska niitä ei välttämättä tiedetä. Tarjoushintaa määrittäessä tulisi 
ottaa huomioon myös todennäköisyys tarjouksen voittamiseen. Todennäköisyyden voi 
laskea keräämällä erilaisia tilastoja esimerkiksi voittaneista ja hävinneistä tarjoushin-
noista, jos tällaisia on saatavilla. (Laitinen 2007, 203–204.) Samoista tilastoista voi näh-
dä myös kilpailijoiden hintatasoa, joka myös auttaa hinnoittelemaan omaa tarjoustaan.  
 
Tarjouskilpailu ja hinnan määritys on usein monimutkainen prosessi, mutta yksinker-
taistettuna se voidaan jakaa kuvion 4 mukaisiin vaiheisiin. 
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Tarjouksen  Voiton  Tarjouskilpailun voittamisen 
kustannukset  laskeminen  todennäköisyyden laskeminen 
 
 
 Vastaako tarjous yrityksen  Hinnan valitseminen 
 strategisia tavoitteita? 
 
 Kyllä  Ei 
  
 Valmis hinta 
 
KUVIO 4. Tarjouskilpailu (Laitinen 2007, 204) 
 
Varsinkin rakennusalalla tarjouksia annetaan asiakkaille paljon. Asiakkaat vertailevat 
hintoja eri yrityksen välillä. Gregsonin mukaan kaikkia työtarjouksia ei tule voittaa, tai 
muuten yrityksen hinnat ovat todella alhaisia, ja mitä todennäköisimmin kannattamat-
tomia. Hinnat ovat liian korkeita, jos yksikään annettu tarjous ei tuo työtä yritykselle. 
Silloin tällöin voitettu tarjouskilpailu osoittaa, että yrityksen hinnat ovat kohtuulliset. 
(2008, 109–111.) 
 
 
3.5.2 Kustannuslaskennan hinnoitteluprosessi 
 
Hinnoittelua ei tulisi nähdä yksinkertaisena läpihuutojuttuna. Se on monivaiheinen pro-
sessi, johon suuressa yrityksessä osallistuu useita henkilöitä.  
 
Hinnoittelussa tulee olla joustava ja tarkka. Kysynnän ja hinnan välinen suhde tulisi 
tunnistaa, jotta yritys saa parhaan mahdollisen hyödyn ja voiton. Katetavoitteesta voi 
joutua joustamaan. Katetavoitetta tulee pienentää, jos kysyntä on vähäistä ja kilpailu 
kovaa. Jos markkinoilla on kysyntää enemmän kuin tarjontaa, katetavoitetta voidaan 
nostaa. (Laitinen 2007, 160.)  
 
Optimihinnan löytäminen voi olla vaikeaa. Tarkentuva ja joustava kustannusperusteinen 
hinnoittelu on tehokas menetelmä, jossa otetaan huomioon kustannukset ja kysyntä. Jos 
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arviointi 
Kustannusten 
arviointi 
Katetavoitteen 
asettaminen 
Hinnan asettaminen 
(kustannukset ja 
katetavoite jaetaan 
myyntimäärällä) 
Myyntimärään 
realistisuuden 
arviointi 
Vastaako hinta 
strategisia 
tavoitteita? 
Seurataan 
markkinoiden 
reagointia 
hintapäätökseen 
yrityksellä on riittävästi luotettavaa tietoa edellisistä, voidaan päästä lähelle etukäteen 
arvioitua optimaalista hintaa. Kysyntä on kuitenkin usein varsin epävarmaa. Paras hinta 
löydetään useiden laskentakierrosten jälkeen. (Laitinen 2007, 160–161.) Laitinen kuvaa 
hinnoitteluprosessia kuvion 5 mukaisena ”hinnoittelun noidankehänä”, jonka avulla 
optimihinta voidaan löytää useiden kierrosten jälkeen. Tätä kaaviota voi soveltaa eri 
kustannusperusteisen hinnoittelun käyttötapojen välillä.  
 
 
 
KUVIO 5. Hinnoittelun noidankehä (Laitinen 161) 
 
 
3.5.3 Urakkahinnoittelu 
 
Urakkahinnoitteluun sisältyy riski arvioitujen kustannusten ylittämisestä. Urakkamuo-
don valitsemisella määritetään tämän riskin jako osapuolten kesken. Riski voi olla joko 
kokonaan yrittäjällä, osittain yrittäjällä tai pelkästään tilaajalla. 
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Kokonaishintaurakka 
Kokonaishintaurakassa työntulokselle määritellään sopimuksen mukainen kiinteä hinta, 
joka maksetaan urakoitsijalle. Rakennuskustannusten jäädessä alle sovitun hinnan, ura-
koitsijalle jää kustannusten ja urakkahinnan erotus voittona. Jos taas kustannukset ylit-
tävät sovitun hinnan, on urakoitsija ottanut riskin ja näin erotus jää urakoitsijan kannet-
tavaksi. Tämän urakkamuodon käyttäminen vaatii melko valmiita suunnitelmia. Urakan 
tilaajan maksettavasti jäävät kustannukset voivat nousta muun muassa lisä- ja muutos-
töiden vuoksi. (Liuksiala & Laine 2011, 19.) Tämä urakka vaatii erityisesti toimivaa 
kustannuslaskentaa, ettei urakoitsija jää tappiolle.  
 
Yksikköhintaurakka 
Yksikköhintaurakassa tilaaja on jakanut työn mitattaviin osiin. Urakoitsija antaa näille 
osille yksikköhinnan. Urakoitsijan korvaus määräytyy toteutuneen yksikkömäärän pe-
rusteella. Urakoitsijan tulee varmistua siitä, että yksikköhinnat ovat oikein mitoitettuja. 
Tässä urakkatavassa tilaajalla on suurin kustannusriski verrattuna kokonaishintaurak-
kaan. (Liuksiala & Laine 2011, 19.) 
 
Laskutyöurakka 
Laskutyöurakassa tilaaja maksaa urakoitsijalle toteutuneet kustannukset sekä sovitun 
urakointipalkkion. Kustannusriski on täysin tilaajalla. Tätä urakointitapaa käytetään 
tilanteissa, joissa suunnitelmia ei syystä tai toisesta ole, tai jos rakenteisiin liittyy epä-
varmuustekijöitä. (Liuksiala & Laine 2011, 19–20.)  
 
Tavoitehintaurakka 
Tavoitehintaurakka on laskutyöurakan ja kokonaisurakan yhdistelmä. Tilaaja on velvol-
linen maksamaan urakoitsijalle kustannukset laskutyö- tai yksikköhintojen perusteella 
sovittuun kattohintaan saakka. Urakassa on sekä tavoite- että kattohinta. Jos tavoitehinta 
alittuu, urakoitsija on oikeutettu kannustinpalkkioon, joka on erikseen sovittu osuus 
alituksesta. Jos tavoitehinta ylittyy, riski jakautuu tilaajan ja urakoitsijan kesken. Tavoi-
tehinnan ylittävistä kustannusten jaosta tulee sopia erikseen urakkasopimuksessa. Kat-
tohinnan tulee olla tavoitehintaa korkeampi. Kattohinnan ylityksen jälkeen kustannukset 
korvaa pelkästään urakoitsija. (Liuksiala & Laine 2011, 19.)   
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3.5.4 Kustannusperusteisen hinnoittelun kritiikki 
 
Gregsonin mukaan kustannusperusteinen hinnoittelu on ”tie keskinkertaisuuteen”. 
Asiakas voi olla valmis maksamaan suoritteesta enemmän kuin pyydetään, joten suorite 
on tällöin alihinnoiteltu. Toisaalta kustannusperusteinen hinnoittelu voi johtaa ylihin-
noitteluun, ja tämän myötä kaupat jäävät tekemättä. Tällöin kustannusperusteinen hin-
noittelu ja myynnin lasku johtaa siihen, että kustannuksia lasketaan uudelleen. Kustan-
nukset nousevat, koska kiinteät kustannukset pysyvät samana mutta myyntimäärä on 
pienempi. Tällöin kustannusten laskennallisesti noustessa per yksikkö, tulisi myös 
myyntihintoja nostaa: tämän myötä joudutaan oravanpyörään, jossa hintojen noustessa 
kauppoja tehdään entistä vähemmän. Markkinatilanteen tunnistaminen on siis tärkeää 
hinnoittelussa, eikä yrityksen tulisi tutkia pelkästään kustannuksia. (2008, 80–81.)   
 
Sipilä on sitä mieltä, että vaikka kustannusperusteinen hinnoittelu on selkeä tapa, se on 
myös sisäänlämpiävä, kustannusten nousua ja tehottomuutta ruokkiva hinnoittelutapa, 
joka ei ota suoritteen asiakkaalle tuottamaa arvoa huomioon. Hän muistuttaa, että kus-
tannuksilla ei tarvitse olla mitään korrelaatiota sen kanssa, minkä arvoinen suorite on 
asiakkaan mielestä. Kustannusperusteinen hinnoittelutapa ei myöskään ota huomioon 
hinnan merkitystä kapasiteetin hallinnan välineenä. Esimerkiksi palveluyrityksissä ka-
pasiteettia ei saada noin vain käyttöön, jonka vuoksi hintaa pitäisi kyetä nostamaan ka-
pasiteetin tullessa täyskäyttöön, ja taas laskemaan, kun kysyntä hiljenee, jotta kysyntää 
saataisiin lisää. (Sipilä 2003, 58, 182–183.)   
 
 
3.5.5 Markkinaperusteinen hinnoittelu 
 
Hinnan perusteena tulisi olla se arvo, jonka tuote tuo asiakkaalle. Yrityksen tulisi tark-
kailla, mitä asiakkaat ovat valmiita maksamaan heidän tuotteestaan. Kustannuksia tark-
kailtaisiin, jottei myydä alle kustannusten, mutta pelkästään kustannukset eivät olisi 
hinnoittelun perustana. (Gregson 2008, 82.) 
 
Markkinahintainen hinnanasetanta lähtee liikkeelle markkinahinnan tiedostamisesta. 
Markkinahinta on yläraja kyseisen tuotteen hinnalle. Tämä hinnoittelutapa sopii hyvin 
tuotteille, joilla on markkinoilla selvät viitehinnat. Yrityksen tulee erikseen arvioida, 
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riittääkö tuotteiden myyntikate kiinteiden kustannusten kattamiseen, ja pystyykö myyn-
tikatteeseen sisältymään myös voittotavoite. (Neilimo & Uusi-Rauva 1999, 183.)  
 
Markkinahinta – muuttuvat kustannukset= myyntikate 
 
Oikea hinta on se hinta, jonka asiakas on valmis maksamaan tuotteesta. Tuotteella ei ole 
vain yhtä ainoaa oikeaa hintaa: hinta on asiakkaan silmissä, ajassa ja markkinoilla. 
Tuotteesta saatavaan hintaan vaikuttavat eniten kohderyhmä ja kohderyhmän hintaherk-
kyys, itse tuote ja kysynnän sekä tarjonnan välinen suhde. Tarjonnan ollessa suurempi 
kuin kysynnän, hintaa voidaan joutua laskemaan. Jos taas kysyntää on enemmän kuin 
tarjontaa, voi yritys saada tuotteestaan paremman hinnan. Tuotteen vaikutus hinnoitte-
luun näkyy esimerkiksi hyvän imagon muodossa, jolloin tuotteesta saadaan parempi 
hinta. Kilpailutilanne vaikuttaa myös tuotteesta saatavaan hintaan. Yrityksen tulee miet-
tiä, miten tuote eroaa kilpailijoiden tuotteesta ja asettaa hinta tämäkin asia mielessä pi-
täen. (Bergström & Leppänen 2003, 223–224.) Laskettaessa hinta pelkästään kustan-
nusperusteisesti, näitä seikkoja ei yleensä tule otettua huomioon.  
 
 
3.5.6 Tuntiperusteinen hinnoittelu 
 
Palvelu voidaan laskuttaa myös käytetyn ajan mukaan. Tehdyt tunnit kerrotaan työnte-
kijän tuntihinnalla, jotta saadaan laskun loppusumma. Asiakkaalta veloitetaan yleensä 
erikseen myös työn aiheuttamat matka- ja materiaalikulut, joko toteutuneiden kustan-
nusten suuruisena tai pienellä lisällä varustettuna. Aikaveloitus on myyjälle selkeä ja 
varsin riskitön hinnoittelumuoto. Myyjän ei tarvitse etukäteen määritellä työn kokonais-
hintaa tarkasti, vaan hinta syntyy tehtyjen tuntien perusteella. (Sipilä 2003, 185–186.) 
 
Tuntihinnan laskemiseksi yrityksen tulee selvittää todelliset työtunnit. Esimerkiksi ih-
misen, joka tekee 8 tunnin työpäivää, todelliset työtunnit ovat 1750 tuntia vaikka palk-
kaa maksetaan 2150 tunnilta. Tehokas työaika jää usein todellisia työtunteja vielä pie-
nemmäksi, ollen vain noin 70 %. (Yritystulkki.) 
 
Seuraavaksi yrityksen on selvitettävä katetarve. Tähän kuuluu kiinteät kustannukset, 
korkokulut, poistot, oma voittotavoite sekä yrittäjän palkka. Yrittäjän palkka voidaan 
asettaa esimerkiksi samalle tasolle, kuin mitä työntekijälle samasta työstä maksettaisiin. 
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Palkka lasketaan kaikille tunneille (esimerkin mukaan siis 2150 tunnille), ja lisätään 
sosiaaliturvamaksukerroin 1,3 palkan päälle. (Yritystulkki.) 
 
Yrittäjän palkka = ammattimiehen tuntipalkka x 2150 h x 1,3  
 
Palveluyrityksen arvonlisäveroton minimituntihinta saadaan jakamalla katetarve lasku-
tettavilla tunneilla. Yrittäjän on pidettävä huoli, että laskutettavat tunnit pysyvät riittä-
vän korkeina käytännössäkin. Esimerkiksi yrityksen yleisten asioiden hoitoa tai työ-
maalta toiselle siirtymistä ei voi laskuttaa asiakkaalta tuntien muodossa. (Yritystulkki.) 
 
 
3.6 Hintaan liittyvät säädökset 
 
On molempien osapuolten etu, jos palvelutöiden hinnasta on sovittu kirjallisesti. Yrityk-
sen on kerrottava hinta-arvio asiakkaalle. Esitetty rahamäärä voi olla kustannusarvio, 
suuntaa-antava tai kiinteä hinta. Näiden arvioiden antamisessa on säädöksiä, jotka yri-
tyksen tulee ottaa huomioon hinta-arviota antaessaan. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 
2011.)  
 
Hinta- tai kustannusarvio annetaan, kun yrityksellä on ollut mahdollisuus tutustua re-
montoitavaan kohteeseen. Hinta-arviossa on selvästi esitettävä, koskeeko arvio vain 
työn osuutta vai vain varaosia. Jos tätä ei ole esitetty, hinta-arvio koskee koko palvelus-
ta perittävää kokonaishintaa. Lopullisen hinnan jäädessä alle hinta-arvion, yritys ei saa 
periä koko hinta-arvion mukaista hintaa. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2011.) Jos hinta-
arvio on annettu asiakkaalle, lopullinen hinta saa ylittyä enintään 15 %, ellei erikseen 
toisin sovita (Kuluttajansuojalaki 1978). 
 
Jos kesken urakan ilmenee tarvetta lisätöihin, tulee asiakkaalta pyytää lupa näiden suo-
rittamiseen. Jos asiakasta ei tavoiteta kohtuullisessa ajassa, lisätyöt saadaan suorittaa, 
mutta vain jos niistä perittävät kustannukset ovat vähäiset suhteessa sovittuun hintaan. 
Sovittu enimmäishinta ei saa kuitenkaan ylittyä. (Kuluttajansuojalaki 1978.)  
 
Suuntaa-antava hintatieto annetaan, kun yritys ei ole vielä tutustunut kohteeseen. Tämän 
hintatiedon ylittyessä merkittävästi yrityksen tulee ilmoittaa asiasta viipymättä tilaajalle. 
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Tilaajan niin pyytäessä, yrityksen tulee olla valmis keskeyttämään työ. (Kilpailu- ja 
kuluttajavirasto 2011.)  
 
Kiinteä hinta tarkoittaa urakkahintaa. Työstä peritään sovittu summa riippumatta siihen 
kuluvasta ajasta, eikä se saa ylittyä lainkaan arviosta. Sitä ei kuitenkaan tarvitse myös-
kään alentaa, vaikka työ tulisi halvemmaksi kuin oletettiin. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 
2011.)  
 
Jos asiakkaan ja yrityksen välillä syntyy erimielisyys siitä, onko esitettyä rahamäärää 
pidettävä kiinteänä hintana, enimmäishintana, hinta-arviona vai suuntaa-antavana hinta-
tietona, on yrityksen tehtävä näyttää väitteensä todeksi (Kuluttajansuojalaki 1978.)  
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4 MENETELMIEN SOVELTAMINEN KOHDEYRITYKSESSÄ 
 
 
4.1 Yritysesittely 
 
Toiminimi X on remontti- ja rakennuspalveluita tarjoava yritys, joka on erikoistunut 
katto- ja ulkoverhoilutöihin. Yrityksessä on tällä hetkellä vain yksi työntekijä, itse yrit-
täjä. Yritys on perustettu vuonna 2010. (Toiminimi X, yrittäjä 24.2.2013.) 
 
Yritys toimii alihankkijana Yritys Oy:lle. Tällä hetkellä kaikki Toiminimi X:n asiakkaat 
tulevat Yritys Oy:n kautta. Urakkalaskutushinnat ovat tulleet suoraan Yritys Oy:ltä, 
joten yrittäjän ei ole itse tarvinnut miettiä hinnoittelua. Toiminimi X:ssä ei ole ollut ai-
kaisemmin kustannuslaskentaa, eikä siis myöskään hinnanasetantaa. (Toiminimi X, yrit-
täjä 24.2.2013.) 
 
Nyt yrityksellä on kuitenkin ilmennyt tarve myös omille asiakkaille, Yritys Oy:n anta-
mien työtehtävien vähentyessä, joten yrittäjän on aika miettiä myös omaa hinnoitteluaan 
ja kustannuslaskentaansa. (Toiminimi X, yrittäjä 24.2.2013.) 
 
 
4.2 Kustannuslaskenta kohdeyrityksessä 
 
Yrittäjä tarvitsee kustannuslaskentaa tällä hetkellä lähinnä hinnoittelun tueksi. Yrittäjä 
ei vielä itse osta materiaaleja tarvittaviin urakoihin, vaan Yritys Oy huolehtii tarvikkeis-
ta (Toiminimi X, yrittäjä 24.2.2013.) Näin ollen yrityksellä on suhteellisen vähän muut-
tuvia materiaalikustannuksia. Kustannusrakenne tulee muuttumaan, kun yrittäjä hankkii 
itse itselleen asiakkaita. Tällöin yrittäjän tulee itse hankkia myös materiaalit, ja näin 
ollen yritykselle tulee paljon enemmän muuttuvia kustannuksia kuin tällä hetkellä. 
 
 
4.2.1 Kustannuslaskentatapojen sopivuus kohdeyritykselle 
 
Jakolaskenta ei sovi kohdeyritykselle, koska jakolaskenta toimiakseen edellyttää, että 
yrityksen tulisi tuottaa samaa tuotetta jatkuvassa prosessissa, ja että välillisiä ja välittö-
miä kustannuksia kuluisi suoritteiden aikaansaamiseen aina saman verran (Pellinen 
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2006, 124). Nämä ehdot eivät kohdeyrityksessä täyty. Kohdeyritys ei itse valmista mi-
tään jatkuvassa prosessissa. Yritys tekee remontteja, jotka ovat ainutlaatuisia ja tilaus-
töitä. Urakat voivat viedä erimäärän aikaa ja kustannuksia, joten myöskään ehto välilli-
sistä ja välittömistä kustannuksista ei täyty. Lisäksi kaikkien kustannusten jakaminen 
tasan suoritemäärän kesken ei kerro tässä tapauksessa oikeaa, tarvittavaa informaatiota. 
Jakolaskenta on helppo kustannustenlaskentatapa, mutta tässä tapauksessa siitä ei ole 
hyötyä.  
 
Suoritekalkyylit, varsinkin minimi- ja keskimääräiskalkyylit, ovat myös melko helppoja 
tapoja kustannusten laskentaan, mutta kuten jakolaskentakin, ne sopivat enemmän suo-
ranaiseen valmistustoimintaan. Suoritekalkyyleissakin kustannukset jaetaan tasan suori-
temäärän kesken, joka ei sovi tälle yritykselle. Jos suoritekalkyyleja hyödynnettäisiin 
hinnoittelussa, on riski, että pienen urakan tilaaja maksaa suuren urakan tilaajalle kuu-
luvia kustannuksia.    
 
Toimintolaskennan avulla voidaan saada oikeaa ja käyttökelpoista informaatiota. Toi-
mintolaskenta on hyvä esimerkiksi tuotteiden kannattavuuspäätösten tekemiseen, asia-
kaskannattavuuden laskentaan ynnä muihin strategisiin päätöksiin. Tällä hetkellä koh-
deyrityksellä ei kuitenkaan ole tarvetta tällaiseen päätöksentekoon. Vaikka toimintolas-
kenta oikein käytettynä tuottaa hyvää informaatiota, vie sen käyttöönotto ja käyttäminen 
resursseja kohdeyrityksen näkökulmasta liikaa hyötyihin nähden.     
 
Tälle yritykselle ehdottaisin kustannuslaskentatavaksi lisäyslaskentaa. Lisäyslaskenta on 
melko helppokäyttöinen, eikä sen käyttöönotto vaadi hirveästi resursseja. Lisäyslasken-
ta sopii yritykselle, jonka tuotantoprosessi on epäjatkuva ja suoritteet ainutkertaisia 
(Pellinen 2006, 136). Kuten mainittu, urakat vievät erimäärän kustannuksia ja jokainen 
urakka on ainutlaatuinen, joten lisäyslaskennan ehdot sopivat kohdeyritykselle. Lisäys-
laskennan avulla yritys voi helposti laskea välilliset kustannukset jokaiselle urakalle 
erikseen. Koska yritys on vielä pieni ja yhden työntekijän varassa, tulee kustannuslas-
kennan olla riittävän helppoa mutta silti informatiivista. Tällä hetkellä vain yksi yleis-
kustannuslisä riittää: jatkossa, toiminnan laajentuessa ja yrittäjän kustannustietoisuusha-
lukkuuden lisääntyessä, yleiskustannuslisiä voidaan ottaa käyttöön enemmän.  
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4.2.2 Kustannusten käsittely 
 
Yrityksessä ei ole aikaisemmin jaettu kustannuksia muuttuviin ja kiinteisiin kustannuk-
siin, eikä myöskään välillisiin tai välittömiin kustannuksiin. Jako välillisiin ja välittö-
miin kustannuksiin on tehtävä, jotta lisäyslaskentaa voitaisiin soveltaa yrityksen toimin-
taan (taulukko 5). 
 
TAULUKKO 5. Yrityksen välittömät ja välilliset kustannukset. 
Välittömät kustannukset   
Materiaalit 5165,56 € 
Alihankintatyöt 60006,00 
   Välittömät kustannukset yhteensä 65171,56 € 
Välilliset kustannukset   
Henkilösivukustannukset 3010,18 € 
Poistot 6631,83 € 
Matka- ja edustuskustannukset 4478,39 € 
Kalusto, kaluston poisto ja korjaus 1995,18 € 
Vakuutukset 941,33 € 
Ajoneuvokustannukset 1030,52 € 
Hallinto 2091,88 € 
Mainonta 419,59 € 
Korko ja muut rahoituskustannukset 1390,9 € 
Muut kustannukset 100,62 € 
   Välilliset kustannukset yhteensä 22090,42 € 
 
Taulukko 5:sta nähdään myös kirjanpidon tilijärjestelmää apuna käyttäen saadut kus-
tannuslajit. Kustannuslajijaottelua ei ole aikaisemmin tehty yrityksessä.  
 
Jos yrityksessä aiotaan hyödyntää lisäyslaskentaa yhden yleiskustannuslisän avulla, 
kustannuspaikkoja ei vielä tarvita. Jatkossa, jos toiminta laajenee, voi kuitenkin olla 
hyvä, jos kustannukset on lajiteltu kustannuspaikoittain. Tällöin saadaan tarkempaa kus-
tannusinformaatiota yritykselle. Yritys voidaan jakaa kustannuspaikkoihin toimintojen 
mukaan, eli esimerkiksi kattourakoihin, ulkoverhoiluun sekä hallintoon ja myynnin 
edistämiseen.  Jos yritys päätetään jakaa kustannuspaikkoihin, tulee kustannusten rekis-
teröinti olla tarkempaa, jotta kustannusten kohdistaminen kustannuspaikoille olisi vai-
vattomampaa.  
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4.2.3 Suoritekohtainen laskenta  
 
Lisäyslaskennan avulla yrittäjä voi helposti kohdistaa välillisiä kustannuksia jokaiselle 
urakalle. Käytettäväksi yleiskustannuslisäksi ehdotan tuntilisää. Yritys tuottaa palvelua, 
eli myy omaa aikaansa, joten voidaan hyvin olettaa, että välillisiä kustannuksia syntyy 
samassa suhteessa kuin työtunteja. Konetuntilisää ei voida käyttää, koska yrityksellä ei 
ole koneistoa. Ainelisää käytetään esimerkiksi ainevaraston kustannuspaikalla, jota 
kohdeyrityksellä ei ole. Toiminimeen on lisäksi hankala soveltaa palkkalisää, koska 
yrittäjä ei välttämättä nosta virallista palkkaa ollenkaan, vaan saa rahaa yrityksestä yksi-
tyisottoina. Yrityksellä ei ole budjettia, joten kustannuslaskenta toimii jälkilaskentana ja 
luvut voidaan ottaa edellisen vuoden tuloslaskelmasta ja tuntitilastoista.  
 
Taulukossa 6 on laskettu kahden kuvitteellisen urakan kustannukset. Yrityksen todelli-
sista välillisistä kustannuksista saatiin tuntilisäksi 13,09 € / h. Tämä tarkoittaa sitä, että 
jokaista työtuntia kohden urakkaan kohdistetaan tuntilisän verran välillisiä kustannuk-
sia. Urakan kustannuksissa on otettu huomioon materiaalikustannukset, työkustannukset 
sekä lisäyslaskennan avulla lasketut välilliset kustannukset.  
 
TAULUKKO 6. Esimerkki lisäyslaskennan käytöstä kohdeyrityksessä.  
Välilliset kustannukset, €  22090,4 
Välittömät työtunnit, h 1688 
Tuntilisä, €/h  
(22090,4€ / 1688h)  
13,09 
  
Urakka nro 1   
  Materiaalikustannukset, € 1500 
  Työhön kuluva aika, h 5 
  Tuntihinta työlle, €/h 15 
  Urakan kustannukset, €  
  (1500€ + 5h x 15€/h + 5h x 13,09€/h)  
1640,45 
  
Urakka nro 2  
  Materiaalikustannukset, € 3800 
  Työhön kuluva aika, h 10 
  Tuntihinta työlle, €/h 15 
  Urakan kustannukset, €  
  (3800€ + 10h x 15€/h + 10h x 13,09€/h) 
4080,9 
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4.3 Hinnoittelu kohdeyrityksessä 
 
Rakennusalalla kilpailu on kovaa, ja yrityksiä on paljon. Tämän vuoksi kohdeyrityksen 
tulisi miettiä tarkkaan, miten käyttää hintaa kilpailukeinona. Tällä hetkellä hyvä tavoite 
hinnoittelussa olisi myynnin ja voiton tasapainottaminen. Koska yrittäjä myy omaa ai-
kaansa, ei suoritetta kannata hinnoitella liian halvaksi, jotta liikevaihtoa saataisiin 
enemmän voiton kustannuksella. Yrityksen kannattaa tasapainottaa liiketoimintansa ja 
yrittää hankkia vankka ja kasvava asiakaskunta, ja näin kasvattaa hitaasti mutta varmasti 
markkinaosuuttaan.  
 
Rakennusyrityksillä tyypillisin laskutusmuoto on joko urakkalaskutus tai tuntilaskutus. 
Tällä hetkellä kohdeyrityksessä on käytössä urakkalaskutus, jonka hinnat tulevat mää-
rättyinä muualta. Urakkalaskutus sisältää kaikki mahdolliset kustannukset, mutta tunti-
laskutuksessa tulee ottaa huomioon erikseen myös työhön tarvittavat ainekset – eli 
muuttuvat kustannukset sen työn osalta. Rakennusalalla pyydetään tyypillisesti myös 
paljon tarjouksia, joten yrittäjän tulee olla valmis laskemaan tarjouksia tarjoushinnoitte-
lun mukaisesti.  
 
Hinnoittelutyyppien kohdalla on esitetty esimerkkejä kuvitteellisista urakoista. Näissä 
urakoissa on käytetty samoja kustannuksia, mitä lisäyslaskennan avulla aikaisemmin 
saatiin. Urakat hinnoitellaan sekä urakkalaskutuksen että tuntien mukaisen hinnoittelun 
mukaan.  
 
 
4.3.1 Urakkalaskutus 
 
Urakkalaskutusta käytettäessä tulisi kuitenkin päättää, mitä tässäkin työssä esiteltyä 
hinnoittelutapaa haluaa käyttää. Suurin kysymys on, miten haluaa ottaa huomioon kiin-
teät tai välilliset kustannukset. Urakkahinnan laskemiseen voisin suositella voitto-
lisähinnoittelua, koska siinä otetaan huomioon kaikki kustannukset. Tämän vuoksi voit-
tolisähinnoittelu on turvallinen, eikä se tuota tappiota yritykselle. Yrittäjän tulee kuiten-
kin itse arvioida, miten haluaa kustannusriskin jakautuvan, eli käyttääkö hinnoittelus-
saan Liuksialan ja Laineen (2011, 19–20) mainitsemaa kokonaishintaurakkaa, lasku-
työurakkaa vai tavoitehintaurakkaa. Taulukko 7:ssä on esimerkki kahdesta kuvitteelli-
sen urakan hinnoittelusta voittolisähinnoittelun avulla laskettuna.  
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Taulukko 7:n esimerkit ovat kustannusperusteisia hintoja. Yrittäjän tulee aina ottaa 
huomioon myös markkinoiden yleinen hintataso, ettei ali- tai ylihinnoittele tuotettaan. 
Yrittäjällä on tällä hetkellä jonkinasteinen kuva markkinahinnasta ainakin yhden yrityk-
sen, Yritys Oy:n, kohdalta. Laajempi näkemys markkinahinnasta voi tulla tarpeeseen, 
jotta yrittäjä osaisi paremmin hyödyntää tietämystään omaan hinnoitteluunsa.  
 
TAULUKKO 7. Esimerkki voittolisähinnoittelun soveltamisesta kohdeyritykseen.  
Urakka nro 1   
Välilliset yksikkökustannukset, €  
(13,09 €/h x 5h) 
Välittömät yksikkökustannukset, €  
(1500 € + 5h x 15€/h)  
Omakustannusarvo OKA, €  
 
Voittotavoite 
Urakan hinta, € (ilman alv.) 
65,45 
 
1575 
 
1640,45 
 
10 % 
1804,50 
Urakan hinta, € (+alv 24 %)  2237,58 
 
Urakka nro 2  
Välilliset yksikkökustannukset, € 
(13,09 € /h x10h) 
Välittömät yksikkökustannukset, € 
(3800€ + 15€/h x10h) 
Omakustannusarvo OKA, €  
130,9 
 
3950 
 
4080,9 
Voittotavoite 
Urakan hinta, € (ilman alv.) 
10 % 
4488,99 
Urakan hinta, € (+alv 24 %)  5566,35 
 
 
4.3.2 Tuntien mukainen laskutus 
 
Jos käytetään Liuksialan ja Laineen (2011, 19) mainitsemaa yksikköhintaurakkaa, tulee 
työ laskuttaa tuntien perusteella. Tällöin yrittäjä voi käyttää tuntihintana esimerkiksi 
lisäyslaskennan antamaa tuntilisää, johon lisätään haluttu tuntipalkkatoive. Lisäksi yrit-
täjän tulee laskuttaa asiakkaalta hankkimiensa materiaalien hinta. Materiaalien ostohin-
taan voidaan halutessaan lisätä voittokate. Materiaaleja hinnoitellessaan ei tarvitse enää 
ottaa huomioon välillisiä kustannuksia, koska ne otetaan huomioon jo tuntihinnassa.  
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Taulukossa 8 on samat kuvitteelliset urakat kuin aikaisemmin tuntihinnoittelun mukaan 
laskettuna. Lopputulos on tässä tapauksessa sama kuin aikaisemmin, koska tunnit ovat 
samat. Todellisuudessa työhön olisi voinut mennä enemmän tai vähemmän aikaa kuin 
suunniteltaessa, ja näin ollen urakan hinta olisi ollut eri kuin urakkalaskutuksessa. Tau-
lukossa 28,09 € / h on vähimmäishinta, joka asiakkaalta tulisi pyytää 15 euron tuntihin-
nalla. Päälle voi lisätä oman voittokatteen.  
 
TAULUKKO 8. Tuntien mukainen hinnoittelu. 
Tuntihinta   
- välilliset kustannukset, tuntilisä, €/h 13,09 
- tuntipalkkatoive, €/h 15 
Vähimmäistuntihinta, €/h 28,09 
- katetavoite 10 % 
Tuntihinta yhteensä, €/h 30,90 
    
Urakka 1   
Materiaalien ostohinta, € 1500 
Katetavoite 10 % 
Laskutettava summa materiaaleista, €  1650 
Laskutettava summa tunneista (5h), € 154,5 
Urakan hinta, € (ilman alv) 1804,5 
Urakan hinta, € (+alv 24%) 2237,58 
    
Urakka 2   
Materiaalien ostohinta, € 3800 
Katetavoite 10 % 
Laskutettava summa materiaaleista, € 4180 
Laskutettava summa tunneista (10h), €  309,00 
Urakan hinta, € (ilman alv) 4489,00 
Urakan hinta, € (+alv 24%) 5566,36 
 
Tuntihinnassakin tulee ottaa huomioon markkinahinta. Jos kilpailijat laskuttavat enem-
män tunnilta, yrittäjänkin kannattaa nostaa tuntihintaansa. Kustannusperusteisesti voi-
daan saada alin mahdollinen hinta, mitä veloittaa asiakkailta.  
 
 
4.3.3 Arvonlisävero rakennusalalla  
 
Rakennusalalla on käytössä käännetty arvonlisäverovelvollisuus. Tämä tulee ottaa myös 
huomioon hinnoittelussa, koska aina arvonlisäveroa ei tarvitse laskuttaa asiakkaalta. 
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Käänteinen arvonlisäverotus tarkoittaa, että ostajan sijasta myyjä tilittää arvonlisäveron 
valtiolle. Käännettyä arvonlisäverotusta sovelletaan vain, kun myyjä myy rakentamis-
palvelua ostajalle, joka myy vakituisesti rakentamispalveluja. (Käännetty arvonlisäve-
ro.) Toisin sanoen aliurakoitsija laskuttaa pääurakoitsijaa arvonlisäverottomasti, ja pää-
urakoitsija hoitaa arvonlisäveron tilityksen valtiolle.  
 
Arvonlisäverolain perusteella rakentamispalveluna pidetään kiinteistöön kohdistuvia 
rakennus- ja korjaustöitä sekä työn yhteydessä asennettujen tavaroiden luovuttamista. 
Myös edellä mainittuihin töihin liittyvä suunnittelu, valvonta ja muu niihin verrattava 
palvelu on rakentamispalvelua, mutta eivät silti kuulu käännetyn arvonlisäverovelvolli-
suuden piiriin. Hallitus on tarkentanut että käänteistä arvonlisäverovelvollisuutta sovel-
letaan seuraaviin töihin: pohja-, rakennus-, perusparannus- ja entisöintitöihin, lisäksi 
rakentamisen viimeistelytöihin, rakennelmien rakentamiseen sekä korjausrakentami-
seen, rakennuskoneiden vuokraukseen käyttäjineen ja työvoiman vuokraukseen raken-
nuspalveluja varten. (Käännetty arvonlisävero.)   
 
 
4.4 Laskuri yrityksen käyttöön 
 
Opinnäytetyön tuloksena on myös laskuri, jolla yrittäjä voi helposti laskea suoritteiden-
sa kustannukset ja niille kustannusperusteiset hinnat (liite 1). Yrittäjän tulee syöttää vä-
rillisiin alueisiin pyydetyt arvot, ja laskuri laskee yrittäjän puolesta suoritteen kustan-
nukset ja kustannusperusteisen hinnan. Yrittäjä voi tätä annettua hintaa verrata markki-
noilla olevaan hintatasoon, ja tehdä omat päätöksensä urakan hinnasta.  
 
Lisäyslaskentaa varten yrittäjän tulee selvittää välilliset kustannukset ja tehdyt työtunnit 
samalta tilikaudelta. Tämän jälkeen laskuri laskee tuntilisän välillisille kustannuksille. 
Koko suoritteen kustannukset saadaan kun syötetään vielä materiaalikustannukset, työ-
tunnit sekä haluttu tuntihinta.  
 
Voittolisähinnoittelu hyödyntää lisäyslaskentaa. Tämän vuoksi laskuriin tulee syöttää 
kaikki samat kohdat, mitä lisäyslaskentaan tarvitaan. Tämän jälkeen syötetään haluttu 
voittotavoite, ja laskuri laskee urakalle kustannusperusteisen hinnan. Jos yrittäjällä on 
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muita laskutettavia kustannuksia asiakkaalta, kuten kilometrikorvaukset, tulee nämä 
kustannukset lisätä laskurin antamaan hintaan.  
 
Tuntihinnoittelulla laskutettaessa tulee täyttää lisäyslaskennan puolelta vain välilliset 
kustannukset ja tehdyt tunnit. Näin laskuri laskee tuntilisän. Tuntihinnoittelun puolelle 
tulee syöttää tuntipalkkatoive sekä katetavoite tunneille, jotta laskuri laskee kustannus-
perusteisen tuntihinnan. Yrittäjän tulee syöttää vielä materiaalien ostohinta ja tarvittava 
kate. Laskuri näyttää laskutettavan summan materiaaleista. Jos yrittäjä haluaa tietää 
urakan kokonaishinnan, hän voi syöttää valitun tuntihinnan ja tehdyt tunnit, jolloin las-
kuri antaa kokonaishinnan tehdylle urakalle.  
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5 POHDINTA 
 
 
Opinnäytetyöni tavoitteet saavutettiin onnistuneesti. Työni tavoitteena oli löytää yrittä-
jän käyttöön sopivat ja helppokäyttöiset tavat hinnoitella ja laskea kustannuksia. Kus-
tannusten laskentaan löydettiin lisäyslaskenta, ja hinnoitteluun ehdotin voittolisähinnoit-
telua. Lisäyslaskenta tukee hyvin voittolisähinnoittelua, johon tarvitaan tietoa välillisistä 
kustannuksista. Lisäksi, koska rakennusalalla käytetään myös tuntilaskutusta, annettiin 
neuvot myös tuntien laskuttamiseen. Lisäyslaskennan tuntilisä ja haluttu tuntipalkkatoi-
ve antavat laskutettavan tuntihinnan. Laskutukseen tulee ottaa erikseen huomioon myös 
muut muuttuvat kustannukset, kuten materiaalikustannukset. Yrittäjän tulee kuitenkin 
muistaa markkinahinnan merkitys hinnoitellessaan palveluitaan, jotta palvelua ei yli- tai 
alihinnoiteltaisi.  
 
Yrityksen koko ja toimiala toivat haasteita sopivan kustannuslaskentamenetelmän löy-
tämiseen. Suurin osa kustannuslaskentatavoista oli suunnattu tuotteita valmistaville yri-
tyksille. Lisäksi huomioon piti ottaa se, että yrityksessä työskenteli vain itse yrittäjä, 
jolla pitäisi olla mahdollisimman paljon aikaa tehdä urakoita.  
 
Yritykselle löydettiin kuitenkin tarpeeksi helpot, mutta silti käytettävissä olevat tavat 
hinnoitella ja laskea kustannuksia. Lisäyslaskenta tukee hyvin hinnoittelua. Lisäyslas-
kennan käyttöönotto ei vie yrittäjän aikaa paljoa ja on jatkossakin helppokäyttöinen. 
Yrittäjälle tehtiin lisäksi laskuri, jonka avulla hän voi hyödyntää hyvin helposti opin-
näytetyön tuloksia myös käytännössä.  
 
Jos yritys haluaa jatkossa mahdollisimman tasapuolisen hinnoittelun asiakkaille, kannat-
taa yritys jakaa kustannuspaikkoihin ja laskea yleiskustannuslisät joka kustannuspaikal-
le erikseen. Tällä tavalla yrittäjä saa myös tarkemmin tietää palveluidensa kustannukset. 
Tarkan kustannusinformaation avulla yrittäjä voi pyrkiä kustannustehokkaammaksi, eli 
alentamaan kustannuksia ja näin saada enemmän voittoa. Yrityksen jako kustannus-
paikkoihin vaatii myös tarkempaa kustannusten keräämistä, jotta yrittäjä pystyy hah-
mottamaan kuinka kohdistaa välillisiä kustannuksia millekin kustannuspaikalle.  
 
Budjetin tekeminen voisi auttaa yritystä hinnoittelussa. Kustannukset nousevat joka 
vuosi, joten lisäyslaskennan käyttö hinnoittelun apuna voisi olla tarkempaa, jos käytössä 
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olisi kuluvan tilikauden ennustetut luvut. Lisäyslaskenta toimii varmasti myös jälkilas-
kelmana, kuhan yrittäjä ottaa voittotavoitteessaan huomioon kustannusten mahdollisen 
nousun.  
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LIITTEET 
      1 (2) 
Liite 1. Kustannuslaskenta- ja hinnoittelulaskuri yrittäjälle     
Toiminimi X - kustannustenlasku- ja hinnoittelulaskuri 
  
          Lisäyslaskenta 
        
          Välilliset kustannukset 0 € 
     Välittömät työtunnit 
 
1 h 
     
          
          Suoritteeseen liittyvät 
       – materiaalikustannukset 0 € 
     – työtunnit 
  
0 h 
     – tuntihinta 
 
0 €/h  
     
Muuttuvat kustannukset yhteensä 0 
 
(materiaalikustannukset + tunnit x  
tuntihinta) 
          
          Tuntilisä 
         
 
Välilliset kustannukset = 0,00 € / h  
   
 
Välittömät työtunnit 
      
          Suoritteen kustannukset 
       
– tuntilisän avulla 
 
0,00 €  
(muuttuvat kustannukset + työtunnit x 
 tuntilisä ) 
 
Voittolisähinnoittelu 
     
        Voittotavoite 
 
0 % 
    Tämän hetken ALV 
 
24 % 
 
(vuonna 2013 24 %)  
        Välilliset yksikkökustannukset 0,00 € (tuntilisä x tunnit) 
 
Välittömät yksikkökustannukset 0 € 
(materiaalikustannukset + 
 tuntityö) 
Omakustannusarvo OKA 0,00 € 
(välilliset + välittömät kustannuk-
set)  
        
        Urakan hinta (ilman alv.) 0,00 € (OKA + voittotavoite) 
Urakan hinta (+ alv 24 %) 0,00 € (OKA + voittotavoite + alv)  
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Tuntihinnoittelu 
      
        Tuntihinta 
       – välilliset kustannukset, tuntilisä 0,00 € 
   – tuntipalkkatoive 
 
0 €/h 
   Vähimmäistuntihinta 
 
0,00 €/h 
   Katetavoite 
 
0 % 
    Kustannusperusteinen tuntihinta 0,00 €/h 
   
        Materiaalien ostohinta 0 € 
   Katetavoite 
 
0 % 
    Laskutettava summa materiaaleista 0 € 
   
        
        Valittu tuntihinta 
 
0 €/h  
   Tehdyt tunnit 
 
0 h 
   Laskutettava summa tunneista 0 € 
   Urakan hinta (ilman alv.) 0 € 
   Urakan hinta (+ alv.) 0,00 € 
    
